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ABSTRAKT  
Bakalářská práce popisuje průběh a realizaci developerského projektu výstavby 
polyfunkčního domu v Brně v Ţabovřeskách na ulici Sochorova. Zvláštní důraz byl 
kladen na popis, průběh a moţnou realizaci klientských změn v průběhu 
developerského projektu.  
 
ABSTRACT 
The bachelor´s thesis describes the progress and implementation of development project 
of a multi-functional building in the city district Brno - Ţabovřesky, Sochorova street. 
Particular emphasis was placed on the description, course and possible implementation 
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Ve své bakalářské práci bych rád představil průběh realizace developerského projektu, 
kterým je výstavba polyfunkčního domu v Brně v Ţabovřeskách na ulici Sochorova. 
Důvodem, proč jsem si zvolil toto téma, je skutečnost, ţe v minulých letech jsem 
pracoval na vedlejší úvazek na stavbách, které realizovala společnost Chalupa CZ, která 
je autorem projektu. V posledních dvou letech jsem byl v této společnosti zařazen jako 
technickohospodářský pracovník a byl jsem přidělen na obchodní úsek se zaměřením na 
klientské změny. 
Vzhledem k sílícímu konkurenčnímu prostředí, dopadům celosvětové krize a 
v neposlední řadě přebytku volných bytů na trhu, je cílem kaţdé developerské 
společnosti vytvořit klientovi takové prostředí, které mu umoţní získání poţadované 
nemovitosti dle svých představ a dle svých finančních moţností.  
Jedním z úkolů je splnit klientovi poţadavky ve smyslu dotvoření poţadované a 
klientem kupované nemovitosti z hlediska pouţitých materiálů, dispozičních uspořádání 
a stavebních detailů, coţ jsou právě klientské změny.  
Cílem této bakalářské práce je zpracování podnikatelského záměru, realizace výstavby 
polyfunkčního domu, se zvláštním přihlédnutím k realizaci klientských změn.  
Developerská činnost je soubor úkonů a činností, které vyvíjí investorská, stavební nebo 
obchodní společnost za účelem výstavby bytových, rodinných nebo polyfunkčních, 
případně obchodních objektů. Budoucí klientela můţe být předem známa a celý projekt 
je tvořen na míru pro danou společnost. V tomto případě se jedná převáţně o zájemce o 
sídla společnosti, obchodní domy a například i sportoviště.  
V druhém případě investor realizuje výstavbu bytových nebo rodinných domů, které 
v průběhu realizace rozprodává. To znamená, ţe na začátku projektu není cílový klient 
znám. 
Jinou moţností developerského projektu je moţná realizace stavby za účelem nikoli 
prodeje, ale budoucího pronájmu, to znamená, ţe návratnost investičních prostředků se  
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neděje jednorázově prodejem, ale finanční prostředky jsou postupně navráceny 
investorovi a bance formou dlouhodobých splátek, které jsou realizovány z nájmů, které 
daná stavba produkuje.  
Vzhledem k nasycenosti trhu volnými bytovými jednotkami je ţádoucí realizovat 
výstavbu polyfunkčních domů v atraktivních lokalitách pro bydlení a samotnou stavbu 
dokončovat v co moţná v nejvyšším standardu.   
Úkolem developerské společnosti je zajištění především níţe uvedených společností: 
 Vytypování kvalitní lokality a její koupě 
 Vyřízení všech povolení pro moţnou realizaci 
 Zpracování projektové dokumentace a výběr kvalitního stavebního dodavatele 
 Zajištění finančních prostředků prostřednictvím bankovního úvěru 












1. CÍLE BAKALÁŘSKÉ PRÁCE A POSTUP ŘEŠENÍ 
Cílem této bakalářské práce je popis všech činností souvisejících s přípravou a realizací 
developerského projektu v Brně v Ţabovřeskách, v ulici Sochorova a to s důrazem na 
jeho nejcitlivější část, kterou je uspokojení klienta v cílové fázi projektu, tj. uskutečnění 
všech představ klienta o cílovém stavu jím pořizované nemovitosti.  
Jedná se tedy o komplexní dotvoření budoucí kupované jednotky z hlediska funkce, to 
je dispoziční uspořádání a designu dle osobitého vkusu klienta s ohledem na jeho 
ekonomické moţnosti.  
Vzhledem k tomu, ţe při tvorbě konečné podoby realizovaných jednotek 
prostřednictvím architektonických nebo designových studií má pro klienta klíčovou roli 
flexibilita, kreativita a časové moţnosti jeho obchodních partnerů, to je zástupce 
investora, bylo prospěšné najít pro klienta takovou cestu, která by mu pomohla 
navrhnout jim kupovanou nemovitost v nejvyšší kvalitě a v co nejkratším časovém 
úseku. 
Dílčí cíle bakalářské práce: 
 zpracování teoretického rámce 
 analýza podniku, prostředí a problému klientských změn 
 popis přípravy a realizace developerského projektu  
 návrhy na zlepšení finančního výnosu projektu – řešení klientských změn 
Hlavním cílem bakalářské práce je zpracování metodiky řešení klientských změn pro 
bytovou výstavbu, dále stavbu polyfunkčních domů a rodinných domů. Cílem je 
stanovení optimálních postupů komunikace mezi cílovým klientem, investorem stavby a 
dodavatelskou organizací.   
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2. TEORETICKÁ VÝCHODISKA PRÁCE 
2.1. Podnikatelský záměr 
Podnikatelské plánování je vytvoření podrobné situační mapy určitého časového úseku 
zpracovaných podnikatelem pro účel chodu podniku a tvorby zisku.1 
Je to nekonečný proces, který můţe být často modifikován a musí reagovat na klíčové 
změny vnějších faktorů. Podnikatelský plán umoţňuje srovnání podnikatelského plánu 




„Podnikatelský plán by měl slouţit podnikateli k interním účelům. Často však bývá 
vypracován takto komplexně teprve ve chvíli, kdy ho od podnikatele poţaduje banka, 
budoucí společník či investor“ 3 
Základní části podnikatelského záměru by mělo být Realizační resumé, charakteristika 
firmy, organizační řízení, přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické 
studie, shrnutí, závěr a přílohy. 4 
 
2.1.1. Realizační resumé 
„Součástí realizačního resumé by měly být tyto údaje: 
 název a adresa firmy, číslo telefonu a faxu, kontaktní osoby; 
 charakteristika produktu, resp. Sluţby, které jsou náplní projektu, jejich 
specifických vlastností a předností vzhledem ke konkurenci; 
                                                 
1
 KORÁB, V., PETERKA J., ŘEŢŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán. 2008. s. 9. 
2
 KORÁB, V., PETERKA J., ŘEŢŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán. 2008. s. 11-13. 
3
 ŘEHOŘ V., SRPOVÁ J., Základy podnikání. 2001. s. 59. 
4




 popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit, a distribučních cest, jichţ hodlá 
vyuţít k dosaţení těchto trhů; 
 strategické zaměření firmy na období příštích tří aţ pěti let, včetně jejich 
dlouhodobých cílů, způsobů dosaţení těchto cílů a i uvedení fáze podnikatelské 
činnosti, ve které se firma nachází.; 
 zhodnocení manaţerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků firmy ve 
vztahu k danému projektu; 
 finanční aspekty zahrnující odhady zisku v následujících pěti letech, velikost 
potřebného kapitálu, účel jeho pouţití a očekávaný roční výnos pro 
poskytovatele kapitálu.“ 5 
 
2.1.2. Charakteristika firmy a jejich zdrojů 
Tato část podnikatelského záměru by se měla zabývat jak minulostí, tak i přítomností a 
budoucností firmy z hlediska základních podnikatelských cílů a strategií.  
 „Historie firmy zachycuje její činnost od zaloţení (a motiv tohoto zaloţení), 
výsledky podnikatelské činnosti a dosaţené úspěchy, vývoj finanční situace 
v minulosti a v současnosti a způsob financování firmy. 
 Důleţité charakteristiky produktů (sluţeb), které jsou náplní projektu. Je třeba 
specifikovat jejich současnou fázi a dobu ţivotnosti, kdo je nebo bude jejich 
uţivatelem a jaké výhody mu produkt nebo sluţba přinese, jaké klíčové faktory 
rozhodují o jejich úspěchu, jaké jsou jejich jedinečné rysy, které rozhodují o 
konkurenční pozici a srovnání těchto rysů s konkurencí atd. 
 Sledované cíle zahrnující jednak základní strategické cíle, kterých se firma snaţí 
realizací daného projektu dosáhnout, jednak specifické cíle jednotlivých oblastí 
firmy, jako jsou uspokojení poptávky a postavení firmy na trhu, inovace 
                                                 
5
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 378. 
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výrobního programu a technologie, kvalita produkce, efektivnost a finanční 
stabilita, sociální oblast, rozvoj organizace a řízení, ochrana ţivotního prostředí, 
prestiţ a společenské postavení firmy. Tyto stanovené cíle by měly být reálné a 
současně dostatečné motivující a vyjádřené v konkrétní formě.“6  
 
2.1.3. Organizační řízení a manaţerský tým 
„Tato část podnikatelského záměru by měla obsahovat: 
 Organizační schéma s jasným vymezením pravomoci a odpovědnosti 
jednotlivých manaţerů. 
 Charakteristika klíčových vedoucích pracovníků z hlediska jejich rolí, věku, 
zkušeností, dosaţených výsledků, současných i budoucích přínosů pro firmu 
(podstatné je prokázat, ţe firma disponuje vyváţeným manaţerským týmem, 
dostatečnými kompetencemi v oblasti finanční, marketingové, technické aj.). 
 Politiku odměňování těchto pracovníků včetně uvedení platové úrovně, způsobu 
hmotné zainteresovanosti na výkonnosti firmy (především na dlouhodobých 
hospodářských výsledcích) 
 Vymezení dlouhodobých záměrů a cílů klíčových manaţerů včetně jejich vztahu 
k vlastnictví firmy. 
 Stanovení klíčových řídících pozic, které musejí být obsazeny v příštích dvou aţ 
třech letech se specifikací poţadovaných dovedností a zkušeností (tím firma 
demonstruje schopnost plánovat rozvoj podnikatelské činnosti a získat potřebné 
pracovníky). 
 Základní přístup k řízení firmy (centralizace, respektive decentralizace), 
informační systém pro řízení a jeho budoucí vývoj aj. 
                                                 
6
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 379. 
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 Kvalita řízení je jedním z nejdůleţitějších faktorů, které poskytovatelé kapitálu 
zvaţují, a často je jedním z prvních aspektů, jeţ posuzují. Důleţité je proto 
demonstrovat kvalitu, profesionální dovednosti, kompetenci a angaţovanost 
manaţerského týmu k danému projektu, které jsou základním předpokladem 
jeho úspěšné realizace.“7  
 
2.1.4. Přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie 
projektu 
„V této části podnikatelského záměru jsou shrnuty základní výsledky a závěry 
technicko-ekonomické studie, jeţ se týkají  
 výrobního programu, respektive poskytovaných sluţeb tvořících náplň projektu; 
 analýzy trhu a trţní konkurence; 
 marketingové strategie; 
 velikosti výrobní jednotky, technologie, výrobního zařízení a základních 
materiálů; 
 umístění výrobní jednotky; 
 pracovních sil; 
 finančně-ekonomických analýz a finančních záměrů; 
 analýzy rizika projektu.“8 
„Kromě výše uvedených aspektů týkajících se pouze daného projektu tak bude součástí 
podnikatelského záměru prezentace výsledků hospodaření firmy jako celku. Půjde zde o 
přehledné informace týkající se: 
                                                 
7
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 379-380. 
8
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 380. 
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 Výkonnosti firmy v minulém období i současnosti pomocí soustavy základních 
poměrových ukazatelů včetně jejich srovnání s konkurencí a průměry odvětví či 
oboru, kam firma patří. 
 Základních závěrů plynoucích z výkazů zisků a ztrát, rozvahy a peněţních toků 
firmy; 
 důleţité je zde specifikovat předpoklady, ze kterých údaje těchto výkazů 
vycházejí. Vlastní plánové výkazy zisků a ztrát, rozvahy a peněţní toky, 
zpracované pro několik následujících let, je vhodné uvést v příloze.  
 Specifikace potřebných finančních prostředků, způsobu jejich vyuţití (pořízení 
dlouhodobého majetku, zvýšení oběţných aktiv, výzkum a vývoj, marketing aj.) 
a způsobu splácení úvěrů. 
 Zadluţení firmy v rozdělení na krátkodobé a dlouhodobé závazky. 
 Specifikace pohledávek s uvedením podílu pohledávek, které nelze inkasovat, a 
podílu dubiózních pohledávek. 
 Způsobu sledování a kontroly finančních prostředků.“9   
 
2.1.5. Shrnutí a závěry 
„Tato závěrečná část podnikatelského záměru by měla obsahovat jednak shrnutí 
základních aspektů, rozvedených v jednotlivých oddílech tohoto záměru, jednak časový 
plán realizace projektu. Ve shrnutí by měly být především: 
 celkové strategické zaměření projektu s uvedením koordinace všech jeho 
aspektů tak, aby byly splněny dlouhodobé cíle firmy.  
 zdůvodnění očekávaného úspěchu projektu se zvláštní pozorností na přínos 
manaţerského týmu k tomuto úspěchu; 
                                                 
9
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 380-381.  
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 uvedení jedinečných rysů firmy 
 stanovení poţadavků na kapitálové zajištění projektu; 
 procentní podíl vlastnictví firmy v rukou jejich zakladatelů.“10 
„Z časového plánu realizace projektu by měl poskytovatel kapitálu získat především 
informace o době výstavby, době zahájení podnikatelské činnosti a o termínech, kdy 
bude třeba vynaloţit finanční prostředky.“11   
 
2.1.6. Přílohy 
„V přílohách podnikatelského záměru je moţné uvést např. výpisy z obchodního 
rejstříku, ţivotopisy klíčových osob firmy, fotografie, resp. výkresy výrobků, výsledky 
výzkumu průzkumu trhu, výsledky propagačních akcí, technologické schéma výroby, 
výkazy zisku a ztrát, rozvahy a peněţní toky, výsledky analýzy citlivosti projektu, 
propočty bodu zvratu, reference významných osobností aj.“12  
 
2.1.7. Poţadavky na podnikatelský záměr  
„Zpracovaný podnikatelský záměr by měl splňovat následující poţadavky: 
 být stručný a přehledný 
 být jednoduchý 
 demonstrovat výhody produktu či sluţby pro uţivatele, respektive zákazníka 
 orientovat se na budoucnost 
                                                 
10
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 381. 
11
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 381. 
12
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 382. 
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 být maximálně věrohodný a realistický 
 nebýt příliš optimistický z hlediska trţního potenciálu, neboť to sniţuje 
důvěryhodnost v očích poskytovatele kapitálu, ale nebýt však ani příliš 
pesimistický, protoţe při podceňování můţe být daný projet pro investora málo 
atraktivní.  
 nezakrývat slabá místa a rizika projektu, jestliţe totiţ investor odhalí určité 
negativní faktory neuvedené v podnikatelském záměru, můţe to v jeho očích 
značně oslabit důvěryhodnost projektu. Naopak identifikace rizik a existence 
kontingenčních plánů demonstruje připravenost manaţerského týmu zvládnout 
případné problémy s vyuţitím minulých zkušeností.  
 upozornit na konkurenční výhody projektu, silné stránky firmy a kompetenci 
manaţerského týmu. 
 prokázat schopnost firmy hradit úroky a splátky a prokázat, jak můţe 
poskytovatel kapitálu formou účasti, rizikového kapitálu aj. získat zpět 
vynaloţený kapitál s patřičným zhodnocením. 
 být zpracován kvalitně i po formální stránce.13  
Kvalita přípravy projektu se projeví příznivě tím, ţe zvýší naději na úspěch a podstatně 
sníţí nebezpečí takového neúspěchu projektů, který by váţně ohrozil finanční stabilitu 
firmy a případně i samotnou její existenci.14   
 
2.2. Financování 
„Financování projektů představuje v kontextu jejich přípravy a realizace zásadní aspekt, 
který je významný ve vazbě na hodnocení rizik projektu a provedení jeho 
                                                 
13
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 382. 
14
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 382-383. 
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ekonomických analýz. Na základě podmínek financování projektů jsou určeny takové 
parametry jako: 
 doba realizace projektu 
 doba splácení případného úvěru 
 podmínky realizace projektu“15  
 
2.2.1. Zdroje financování projektu 
„Obecně lze financování podnikových investic charakterizovat jako činnost zabývající 
se získáváním finančních zdrojů (kapitálu a peněz) pro zaloţení, chod a rozvoj podniku, 
a to v potřebném objemu, čase a struktuře, při optimálních nákladech na jejich obstarání 
a s definovanou cestou za jejich pouţívání. Financování investic se zabývá 
soustřeďováním a optimálním sloţením různých forem finančních zdrojů na úhradu 
reálných podnikových investic.“16 
 
2.2.2. Členění finančních zdrojů 
„Zdroje financování (kapitál) projektu lze třídit podle více hledisek, z nichţ 
k nejvýznamnějším patří místo, odkud se tyto zdroje získávají, a vlastnictví těchto 
zdrojů. Podle místa se rozlišují interní a externí zdroje financování, tzv. interní a externí 
kapitál. 
Interní zdroje financování přicházejí v úvahu tehdy, jestliţe projekt realizuje jiţ 
existující firma. Tyto zdroje představují výsledky vlastní podnikatelské činnosti firmy a 
tvoří především: 
                                                 
15
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 44. 
16
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 44. 
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 Zisk po zdanění, který podnik vytvořil v minulosti a nevyplatil jej v podobě 
dividend a podílů na zisku, přičemţ nerozdělený zisk tvoří obvykle zdroj pro 
rozvojové investice 
 Odpisy a přírůstky rezerv, které představují nákladové poloţky, jeţ však 
nejsou výdaji, přičemţ základním interním zdrojem zejména pro obnovovací 
investice jsou odpisy. 
 Odprodej některých sloţek dlouhodobého majetku, který se málo vyuţívá, 
resp. přináší malé výnosy. 
 Sníţení oběţných aktiv, tj. především zásob a pohledávek. Pokud zásoby, 
resp. pohledávky překračují optimální úroveň, lze jejich sníţením uvolnit 
prostředky, které mohou být vyuţity pro financování nových projektů.“17  
„Pro realizaci projektů nově vznikajícími firmami lze však pouţít pouze externí 
zdroje financování. Mezi základní zdroje externího financování projektů patří: 
 Původní vklady vlastníků a jejich zvyšování, které mají u akciových 
společností podobu akciového kapitálu; 
 Dlouhodobé bankovní, resp. dodavatelské úvěry; 
 Dluhopisy (obligace); 
 Krátkodobé bankovní úvěry, slouţící k financování části oběţných aktiv 
projektu, resp. k překlenování určitých situací okamţitého nedostatku 
pohotových zdrojů; 
 Účasti, které představují vklady dalších subjektů, jeţ se budou podílet na 
financování projektu. 
 Subvence a dary, poskytované ze státního rozpočtu, ze specializovaných 
fondů aj.; 
                                                 
17
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 45-46. 
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 Rizikový kapitál, představující specifický kombinovaný zdroj financování, a 
to zpravidla formou navýšení základního kapitálu a dlouhodobého úvěru, 
vstupujícího do značně rizikových projektů. 
Druhé hledisko (vlastnictví) člení zdroje financování na vlastní kapitál (vlastní 
zdroje) a cizí kapitál (cizí zdroje). Vlastní kapitál tvoří veškeré interní zdroje 
financování a některé z externích zdrojů financování. Podstatné přitom je, ţe 
vlastní kapitál není třeba splácet a představuje bezpečný zdroj financování 
investičních projektů. Odlišné to je u cizího kapitálu, u kterého je třeba jednak 
hradit jeho náklady, jednak tento kapitál splatit. Vzhledem k této vlastnosti 
představuje cizí kapitál značně rizikovější způsob financování.“18  
 
2.2.3. Financování z vlastních zdrojů 
„Základní formy financování z vlastních zdrojů tvoří: 
 Základní vklad při zaloţení společnosti (základní kapitál). 
 Navýšení základního kapitálu nebo jiné vklady do základního kapitálu 
společnosti včetně uplatnění sloţky rizikového kapitálu spočívající ve 
vkladu do základního kapitálu. 
 Nerozdělený zisk z minulých období a odpisy dlouhodobého hmotného a 
nehmotného majetku, případně výnosy z prodeje (likvidace) dlouhodobého 
majetku a zásob a všechny ostatní vlastní zdroje – kapitálové fondy. 
 Účasti, subvence a dary.“19  
 
                                                 
18
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 46. 
19
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 47. 
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2.2.4. Financování z cizích zdrojů 
„Cizí zdroje jsou všechny zdroje, které nejsou zdroji vlastními. Cizí zdroje lze 
klasifikovat jako prostředky, které byly podniku zapůjčeny a které bude muset dříve či 
později vrátit, nebo financování cizím kapitálem/dluhem je moţno charakterizovat jako 
substituci vlastního kapitálu kapitálem cizím s dodatečnými náklady (úroky).“20  
2.2.4.1. Bankovní úvěry 
„V rozvaze se tyto úvěry člení na: 
 rezervy; 
 dlouhodobé závazky; 
 krátkodobé závazky; 
 dlouhodobé závazky; 
 ostatní pasiva“21 
„Prostředky pro realizaci projektů se získávají nejčastěji od bankovních institucí nebo 
emisí obligací s tím, ţe ne všechna uvedená pasiva rozvahy mohou být vyuţita jako 
zdroje financování investičních projektů. 
Samostatnou formou dlouhodobého financování je tzv. projektové financování, kdy jsou 
prostředky na financování projektu získány investorem cíleně pouze v souvislosti 
s projektem (prostředky mohou být zajištěny výše uvedenými způsoby, případně i 
prostřednictvím dodavatelského úvěru kontraktora, resp. dodavatele projektu).  
Mezi základní faktory pro posouzení moţností financování bankou a faktory ovlivňující 
cenu bankovních úvěru platí: 
                                                 
20
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 49. 
21
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 49. 
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 Doloţení profesní historie investora, jeho finanční zdraví, referenční projekty, 
výše obratu. 
 Kvalita podnikatelského záměru, resp. projektu, rizikovost projektu, posouzení 
jeho ekonomické efektivnosti, rozpočtové náklady projektu, případně typ 
kontraktu, resp. smlouvy o dílo, země původ hlavních dodávek s ohledem na 
původ banky. 
 Návrh způsobu financování projektu, resp. předpokládaný podíl vlastních 
prostředků, druh bankovního úvěru, výše poţadovaného bankovního úvěru, doba 
a způsob splácení bankovního úvěru, fixace úrokové sazby, způsob splácení.“22 
 
2.3. Analýza 
2.3.1. SWOT analýza a nástroje vnější analýzy podniku 
Nejčastěji pouţívanou analýzou je SWOT analýza, coţ je obecný analytický rámec a 
postup, který identifikuje a posuzuje významnost faktorů z pohledu silných a slabých 
stránek zkoumaného objektu, v našem případě podnikatelského záměru a dále také 
z pohledu příleţitost a hrozeb.23  
Cílem SWOT analýzy je analyzovat, do jaké míry jsou součastné strategie firmy a její 
určitá silná a slabá místa perspektivní a schopná se vyrovnat se změnami, které 
nastávají v okolním prostředí. 24 
Silné a slabé stránky jsou v podstatě interní faktory, máme nad nimi určitou kontrolu a 
které samy o sobě můţeme ovlivňovat (dobré nebo špatné manaţerské schopnosti, 
kvalita našeho produktu atd.) Naproti tomu hrozby a příleţitosti jsou faktory externí, 
                                                 
22
 FOTR, J., SOUČEK, I. Investiční rozhodování a řízení projektů. 2011. s. 50-51. 
23
  KORÁB, V., PETERKA J., ŘEŢŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán. 2008. s. 48. 
24
  JAKUBÍKOVÁ, D. Strategický marketing. 2008. s. 103. 
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které samy o sobě ovlivňovat nelze, můţeme na ně ale reagovat v rovině přizpůsobení 
záměru nebo v chování podniku.25  
2.3.2. SLEPT analýza 
Je to analýza externího marketingového prostředí, zaměřena na společenské, právní, 
ekonomické, politické a technologické faktory a můţe být vyuţita jak pro strategii 
marketingu, tak pro strategie vyšších úrovní, korporátní nebo business strategií. Podle 
typu strategie se mění na vývojové trendy, struktura analýzy zůstává stejná.26 
Slouţí k identifikaci a zkoumání externích faktorů: 
 „Sociální oblast: trh práce, demografické ukazatele, vliv odborů, ale také 
míra a vnímání korupce, různý zvyklosti aj. 
 Legislativní oblast: zákony, jejich pouţitelnost, práce soudů aj. 
 Ekonomická oblast: makroekonomické hospodářské ukazatele a 
předpoklady, přím i nepřímé daně, trţní trendy, restrikce vývozů a dovozů, 
státní podpora aj. 
 Politická oblast: stabilita poměrů resp. státních a municipálních institucí, aj. 
 Technologická oblast: technologické trendy, podpůrné technologie aj.“27 
 
2.3.3. Strategická analýza obecného okolí podniku 
Prostředí, v němţ se společnost nachází, můţe na jedné straně oplývat podnikatelskými 
příleţitostmi, na straně druhé tu však mohou být i hrozby, které mohou ohrozit i 
samotnou existenci společnosti. Metody, které se pouţívají pro strategickou analýzu 
                                                 
25
  KORÁB, V., PETERKA J., ŘEŢŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán. 2008. s. 48. 
26
 HANZELKOVÁ A., KEŘKOVSKÝ M., ODEHNALOVÁ D., VYKYPĚL, O. Strategický marketing. 
2009. s. 98. 
27
 KORÁB, V., PETERKA J., ŘEŢŇÁKOVÁ. Podnikatelský plán. 2008. s. 48-49. 
27 
 
okolí podniku proto zaměřují pozornost na analýzu širšího i uţšího okolí podniku, na 
současný stav, na hledání souvislostí mezi nimi a na předvídání budoucího vývoje. 




„Strategická analýza okolí je proces, pomocí něhoţ stratégové okolí firmy monitorují, a 
zjištěné skutečnosti vyhodnocují tak, aby v konečné fázi byli schopni určit příleţitosti a 
hrozny, které jednotlivé faktory okolí pro podnik představují. Analýza vnějšího 
prostředí by měla být zaměřena především na odhalení vývojových trendů působících 
ve vnějším prostředí (ve společnosti, v ekonomice), které mohou firmu v budoucnu 
významněji ovlivňovat. Na jejím začátku je nezbytné určit, jestli se podstatně nezměnily 
předpoklady, za nichţ byla vytečena dosavadní strategie, a jestli stav firemního okolí 
umoţňuje pokračovat v současné strategii tak, aby podnik poţadovaných výsledků 
dosáhl i bez změny strategie. Jestliţe se předpoklady, za nichţ byla stávající strategie 
zformulována, významně změnily, či jestliţe změněné okolí skýtá nové příleţitosti, 
případně se objevily nové hrozby, měla by být strategie změněna. Analýza firemního 
okolí by měla být uskutečňována ve třech základních, navazujících krocích: 
 Analýza dosavadní strategie a nejdůleţitějších předpokladů o vývoji okolí, 
za nichţ byla zformulována. V této fázi je rovněţ nutno zjistit, jak je 
součastná strategie naplňována. 
 Identifikace současného stavu a předpověď vývoje okolí. Zde je nutno 
především hledat odpověď na otázku, jaké jsou předpoklady a předpovědi 
dalšího vývoje firemního okolí.  
 Ocenění (ohodnocení) významu identifikovatelných změn pro další 
strategický rozvoj firmy, určení nových příleţitostí a hrozeb. V tomto kroku 
je nutno si poloţit i otázky, zda změny ve stávajících strategických cílech 
jsou nutné a zda tyto změny budou redukovat identifikované strategické 
mezery, případně eliminovat potenciální hrozby.“29  
                                                 
28
 LUKÁŠOVÁ, R., NOVÝ I. a kolektiv. Organizační kultura. 2004. s. 42.  
29




2.3.4.  Analýza obecného okolí podniku – socioekonomický sektor 
„V rámci socioekonomického sektoru je nejdůleţitější působení ekonomických, 
klimatických, ekologických a sociálních faktorů. 
2.3.4.1.  Ekonomické faktory 
Situaci podniku především silně ovlivňuje současný i budoucí stav ekonomiky. 
Stratégové v tomto ohledu musí analyzovat zejména následující faktory: 
 stadium hospodářského cyklu naší a světové ekonomiky, tj. zdali ekonomika 
je ve stádiu deprese, recese, oţivení nebo konjunktury,  
 politickou situaci a její vliv na ekonomiku, 
 hospodářskou politiku vlády,  
 monetární politiku, 
 fiskální politiku, 
 stav platební bilance, 
 míru inflace, 
 situaci na kapitálovém trhu“30 
2.3.4.2.  Sociální faktory 
„Co se týče sociálních faktorů, důleţitou roli sehrávají zejména následující faktory: 
 společensko-politický systém a klima ve společnosti, 
 hodnotové stupnice a postoje lidí, 
 ţivotní styl, 
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 KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení. 2006. s. 43-44. 
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 ţivotní úroveň 
 kvalifikační struktura populace 
 zdravotní stav a struktura populace“31 
2.3.4.3.  Ekologické a klimatické faktory 
„Stratégové se musí zabývat při strategické analýze i ekologickými a klimatickými 
faktory, neboť i tyto faktory mohou představovat hrozby, případně příleţitosti pro určité 
podniky. 
Ekologické faktory významně ovlivňují výrobní technologie podniků, rozmísťování 
výrobních jednotek, způsobují zákazy určitých výrob apod.“32  
 
2.3.5. Analýza oborového okolí podniku 
„Oborové okolí podniku je ovlivňováno především jeho konkurenty, dodavateli a 
zákazníky. Strategie a cíle podniku jsou silně ovlivňovány atraktivností oboru, v němţ 
podnik působí, a jeho strategickou situací jako celku. Tato analýza bývá téţ označována 
jako analýza odvětví.“33  
Proč musí podnik analyzovat své okolí, aby věděl, jaká je jeho pozice v prostředí, 
v němţ působí, uměl efektivně reagovat na neustálé změny v okolí a uměl v něm 
„přeţít“. Díky analýze okolí je téţ moţné předejít překvapení od konkurentů, lze 
analyzovat své vnitřní schopnosti a podnik je schopen si vytvořit pevnou základnu pro 
své strategické aktivity.
 34
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2.3.5.1. Sektor zákazníků 
„Stratégy musí v prvé řadě zajímat, kdo jsou jejich zákazníci a jaké potřeby a očekávání 
jejich zákazníci mají. Stejně tak je musí zajímat, kdo můţe být jejich potenciálním 
zákazníkem a jaké jsou základní trendy, které by jejich zákazníky mohly vést ke 
změnám poţadavků a chování. Analýzu sektoru zákazníků je třeba zaměřit především 
na následující aspekty a faktory: 
 identifikaci kupujících a rozličných faktorů, které ovlivňují jejich rozhodnutí 
nakupovat, 
 demografické faktory, které vytvářejí změny v určitých kategoriích 
zákazníků, 
 geografické faktory a geografické rozmístění trhů.“35 
2.3.5.1.1. Identifikace kupujících 
„Stratégové musí identifikaci svých zákazníků a jejich poţadavků věnovat náleţitou 
pozornost, aby sníţili hrozbu ztráty zákazníků a aby si vytvořili moţnost nalézat nové 
zákazníky, případně existujícím zákazníkům prodávat více.“36  
2.3.5.1.2. Demografické faktory 
S populací jsou spojeny tři základní faktory, které ovlivňují trhy a které jsou 
označovány jako primární poptávkové faktory a jsou to změny v populaci (jestliţe je 
méně lidí, je menší primární poptávka po produktech), posuny ve věku populace 
(populace ve vyspělých zemích obecně stárne) a rozloţení příjmů populace.37 
2.3.5.1.3. Geografické faktory 
„Zde je třeba brát především v úvahu okolnost, kde se zákazníci nacházejí. Tato 
skutečnost můţe mít značný vliv na umístění podniků, případně jejich jednotek a na 
                                                 
35
 KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení. 2006. s. 48. 
36
 KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení. 2006. s. 48. 
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strukturu distribučních systémů, protoţe umístění zákazníků často silně ovlivňuje trţby 
a náklady podniku.“38 
2.3.5.2. Sektor dodavatelů 
„V sektoru dodavatelů je při analýze nutno analyzovat následující aspekty: 
 dostupnost a náklady na materiál a polotovary, 
 dostupnost a náklady na energii, coţ je například v průmyslu zpravidla jeden 
z nejdůleţitějších strategických faktorů vstupu, 
 dostupnost a náklady na pořízení peněz (kapitál), 
 dostupnost a náklady pracovní síly.“39 
2.3.5.3. Sektor konkurentů 
„Při analýze konkurentů by se měly hledat odpovědi na otázky: 
 Jaká je současná pozice naši firmy vůči konkurentům, měřeno zejména 
ekonomickými, ale i jinými ukazateli. 
 Jak se konkurence mění a vyvíjí? 
 V jaké fázi svých ţivotních cyklů se nacházejí rozhodující produkty našeho 
odvětví? 
 Jaká je rentabilita odvětví vůči jiným srovnatelným odvětvím? 
 Vstupují noví konkurenti do oboru? Opouštějí obor starší rivalové?“40 
                                                 
38
 KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení. 2006. s. 49. 
39
 KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení. 2006. s. 50. 
40
 KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení. 2006. s. 51. 
32 
 
3. ANALÝZA PROBLÉMU  
3.1. Analýza společnosti 
3.1.1. Obecná charakteristika společnosti 
Společnost byla zaloţena v roce 1988 jako stavební společnost pod obchodním názvem 
CHALUPA CZ, spol. s.r.o. panem Ing. Bohuslavem Chalupou. Cílem této společnosti 
bylo vybudovat v Brně v Komíně na ulici Absolonové 14 luxusních velkometráţních 
bytových jednotek, a to jako nástavba a přístavba stávajícího zdravotního střediska. 
Společnost se zabývala změnou územního plánu v dané lokalitě a v roce 2005 ji 
odkoupil ing. Ivo Vaďura a ve spolupráci s Českou spořitelnou v následujícím roce celý 
projekt zrealizoval. 
Vzhledem k spolufinancování bankou a návaznosti na hypoteční úvěry cílových klientů 
je vţdy společnost bankou smluvně vázána realizovat pouze jeden developerský projekt, 
jedná se tedy pro dané období vţdy o jednoúčelovou společnost. Majitel vlastní více 
těchto společností, které vykazují obdobnou činnost. Jedná se např. o firmy CHALUPA  
RD, CHALUPA Centrum atd. Kaţdá je ovšem samostatným subjektem se svým IČ a se 
svým účetnictvím. Po dokončení developerského projektu, to je rozprodání jednotek a 
splacení bankovního úvěru je společnost připravena realizovat další projekt. 
V současné době firmy CHALUPA realizují celou řadu developerských projektů a 
několik projektů je ve fázi přípravy. Zdroj: Plán jakosti ISO 9000 
 
3.1.2. Předmět podnikání společnosti 
Předmětem podnikání společnosti je realizace stavebních objektů a to od pořízení 
pozemků nebo budov, přes vypracování projektové dokumentace, zajištění finančních 
prostředků pro realizaci formou bankovního úvěru (tzv. projektové financování), 
realizace a následný prodej hotových jednotek, určených k bydlení anebo provozování 
obchodní nebo jiné komerční činnosti. Jedná se tedy o celé spektrum stavebních 
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činností, které je ovšem realizováno formou dodávek a subdodávek a společnost je 
v roli investora a prodávajícího. 
 
3.1.3. Obchodní situace firmy a analýza trhů, na kterých se společnost pohybuje 
Přes nepříznivou ekonomickou situaci ve společnosti a v návaznosti na celosvětovou 
krizi firma musela najít na trhu segment pro své další působení a snaţit se vyplnit 
mezeru, kterou doposud konkurence brala jako obtíţné a sloţité území. Vzhledem 
k poklesu ve stavebnictví pro danou oblast (bydlení) o cca 20% bylo nutné počítat 
s moţným poklesem prodejních cen za jeden metr čtvereční aţ o 5-10 procent. 
Společnost se snaţí udrţet svou činnost v městě Brně a to v jeho centru nebo blízkém 
okolí, tím je určeno i konkurenční prostředí, které směřuje ke stále vyšší poptávce na 
kvalitu, nikoli kvantitu. Vedení firmy si je vědomo, ţe v místním intravilánu je nutné 
pořizovat staré nevyhovující bloky domů, tyto bourat a stavět v souladu s územním 
plánem a poţadavky města nové moderní objekty. Zvláštně důleţitý je aspekt kulturně 
historické provázanosti historicky nesourodých objektů.  
CHALUPA CZ se zaměřuje na starší movitou klientelu, které nabízí luxusní byty ve 
vyšším standardu v atraktivním prostředí města a má v realizaci jednotlivých projektů 
stabilní ekonomický model. Ekonomika kaţdého projektu sestává z přímých nákladů, to 
je pořízení pozemku, obstarání projektové dokumentace, realizace stavby a ostatních 
nákladů jako jsou právní sluţby, marketing, realitní činnost, činnost technických a 
autorských dozorů apod. Firma se musí podílet na celém projektu vlastními zdroji 30 
procenty, zbývající část je financována z bankovního úvěru. 
Celá ekonomická matrice obsahuje předpokládaný hrubý zisk cca 15-25 procent. Celý 
projekt je v trvání přibliţně dvou let. Společnost je v rámci projektu a součinnosti 
s bankou neustále likvidní a stabilní. Je ovšem nutné mít zajištěnou předprodanost díla a 




3.1.4. Organizační struktura, informační systém a informační toky společnosti 
Společnost má 10 kmenových zaměstnanců – technické obory a útvar obchodní. 
Poţadavky na vzdělání a odbornou kvalifikaci jsou ty nejvyšší. Ostatní činnosti 
zajišťuje externě. 
V čele společnosti stojí a hlavní rozhodovací pravomoce má jednatel společnosti, který 
zároveň vykonává funkci výkonného ředitele. Pod jeho vedením pracují jednotlivé 
útvary a to je útvar obchodní, útvar technické přípravy a útvar výrobní. Ekonomické a 
účetní záleţitosti provádí externí účetní firma s daňovým poradcem. 
Útvar technické a rozpočtové přípravy na základě vytypované lokality ředitelem 
společnosti zpracuje moţnou studii zástavby a to v souladu s územním plánem 
Magistrátu města Brna, regulačním plánem a územně plánovacím podkladem. Celá 
studie musí být projednána se zástupci města, ale také se správci inţenýrských sítí, to 
jsou hlavně Brněnské vodárny, EON, RWE (plynárny), a to v návaznosti na danou 
lokalitu. Jde například o kapacity medií, kde je důleţité, aby v daném místě 
předpokládané stavby byla kapacita potrubí pro splaškovou kanalizaci dostatečná. Dále 
je potřeba posoudit vliv na ţivotní prostředí apod., zpracovat hlukové studie atd. 
Výrobní útvar je zodpovědný za hladký průběh výstavby. Jedná se o kontrolní činnost a 
o soulad mezi poţadavky klienta a původní projektovou dokumentací. Je to velmi 
sloţitá činnost, vyţadující vysokou odbornou kvalifikaci a znalost trhu ve vztahu 
k moţným stavebním materiálům. Přede vším těch, které patří do moţné kategorie 
klientských změn (parkety, obklady, sanita apod.) 
Obchodní útvar ve spolupráci s externí realitní kanceláří zajišťuje komunikaci s klienty 
a následný prodej jednotek, bytových i komerčních. 
Společnost má pravidelné týdenní porady, kde jednotlivý vedoucí všech útvarů 
podrobně referují o průběhu zakázek. Pro oběh dokladů je stanovena metodika -  kniha 




Společnost má hardware i software na vysoké úrovni. Kaţdé pracoviště je vybaveno 
kvalitním počítačem a kaţdý pracovník má ještě přenosný notebook. Kaţdý útvar 
pouţívá své odborné programy (výpočtové, technické apod.). Dále je pro tok informací 
k dispozici centrální server, kde mohou jednotliví pracovníci do určitých souborů 
nahlíţet bez moţnosti interního zásahu. 
 
3.1.5. Silné a slabé stránky společnosti 
Vzhledem k současné sloţité situaci na trhu a ve společnosti, je v hlavím zájmu vedení 
minimalizace nákladů a maximalizace zisku. A to především čerpáním rezerv 
z vlastních zdrojů. Strategií je realizovat dílo v nejlepší kvalitě a za pouţití nejvyšších 
standardů a vycházet potenciálním klientům maximálně vstříc (aktivně – konzultace 
s bytovými architekty a designéry v ceně, prohlídky výroben (např. stolařské dílny, 
různá studia) pořádání dnů otevřených dveří apod.) 
Mezi silné stránky patří především obrovské zkušenosti především na poli stavební 
výroby a vysoká flexibilita a přizpůsobivost klientům. 
Slabou stránkou je marketingový finančně omezený prostor (slabá inzerce, slabé 
prezentace). 
Vzhledem k předmětu svého podnikání má společnost poměrně úzký segment na trhu 
z důvodu silné konkurence a také díky celosvětové ekonomické krizi, jejíchţ důsledkem 
je zpřísnění podmínek pro poskytování hypotečních úvěrů. Tento jev je patrný ve všech 
bankovních domech a vyvolává sníţenou poptávku po novém bydlení, nebo po bydlení 
výrazně levném. 
Společnost se specializuje na Brno a bezprostřední okolí, kde vstupní cena pozemků je 
velmi vysoká (dnes uţ i dle cenové mapy Magistrátu města Brna) a nové progresivní 
technologie jsou spíš stále draţší. Důvodem, kromě neustále stoupající ceny elektrické 
energie a ostatních paliv, je stále větší náročnost na energetické působení budov. 
Energeticko-ekonomický průkaz budovy zahrnuje poţadavek na takové zateplení a 
energetickou nenáročnost, ţe stavební systémy jsou mnohonásobně draţší. 
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V neposlední řadě zvyšujícím faktorem cen stavebních děl jsou stále vyšší nároky na 
protipoţární opatření, která jsou v dnešní době nezbytností. Zateplovací systémy díky 
zvýšeným nárokům na bezpečnost opouštějí technologie s pouţitím polystyrenu a stále 
více je aplikován systém za pouţití minerálních vat. 
 
3.1.6. Financování společnosti 
Financování společnosti má předem stanovenou ekonomickou matrici, myšleno k 
novému projektu. Jedním projektem se rozumí příprava a realizace jednoho stavebního 
díla (bytový dům, administrativní budova, uzavřená enkláva rodinných domů apod.) 
Tato společnost je v rámci jednoho projektu tzv. jednoúčelová. 
Vzhledem k obrovské finanční náročnosti společnost spolupracuje s bankami, kde 
existuje model (nebo typ) tzv. projektového financování. Předpokladem takového 
financování je sestavení celého projektu v ekonomické budoucí podobě z hlediska 
nákladů a výnosů. Nákladem se rozumí pořízení pozemků nebo budov určených 
k sanaci nebo asanaci, vypracování technické projektové dokumentace, zajištění 
právního a marketingového servisu a stanovení dodavatele stavebního díla (po 
náročném výběrovém řízení). Soubor těchto nákladů musí zahrnovat určité rezervy. 
Všechny tyto náklady jsou v součtu tzv. celkových nákladů projektu.  
Pro jednání s bankou a získání úvěru je nutné financování vlastními zdroji z 30 procent. 
Zbývající část pokryje banka podnikatelským úvěrem. Pro samotné čerpání je nutné 
splnit celou řadu podmínek. Kromě splnění podílu vlastních zdrojů (tzv. ekvity), je 
nutné prokázat především předprodanost díla formou uzavřených budoucích kupních 
smluv a sloţením záloh (přibliţně 15 procent) od budoucích kupujících na vázaný 
bankovní účet. Vázaný bankovní účet je sice účtem firemním, ale váţou se k němu 
podmínky, které neumoţňují společnosti s tímto účtem disponovat do splacení úvěru, 




3.1.7. Problémy, s kterými se společnost potýká 
 Problémy, které společnost musí řešit během realizace díla jsou dvojí: 
 problémy s dodavatelskou firmou, která se snaţí formou víceprací zvednout 
cenu díla, dále je velmi nutné hlídat kvalitu díla a plnění poţadavků cílových 
klientů a klientské změny.  
 problémy s cílovými klienty, kde se můţe naskytnout celá řada nejrůznějších 
konfliktních situací, od jednoduchých (neustále změny a další poţadavky) aţ po 
sloţité, vedoucí k řešením právnickou cestou. 
 
3.2. Analýza prostředí 
Developer musí být velmi dobře informován a mít podrobné znalosti o regionu, 
v kterém chce realizovat budoucí projekt. 
V případě konkrétního cílového klienta (např. společnost, která hledá sídlo firmy 
s moţností skladování nebo lehké výroby), je potřeba vzít v úvahu všechny poţadavky 
klienta z hlediska širších vazeb (např. dopravní napojení) a vytypovat klientovi území, 
které by splňovalo všechny poţadavky potřebné k budoucímu chodu společnosti a jejich 
aktivit. 
Při zajišťování lokalit pro bydlení je velmi důleţitá podrobná znalost územního plánu, 
který je prvotním vodítkem moţné výstavby v určitých lokalitách. 
Kaţdý územně plánovaný celek je rozdělen na zóny, kde kaţdá slouţí určitému 
konkrétnímu záměru. Např. zóny bydlení, sluţeb, průmyslová zóna apod. Z tabulky 
uvedené v příloze A je popsaná legenda, tj. členění lokalit na územně stavební 
celky. 
Základní údaj, který územní plán stanovuje je index IPP (index podlaţních ploch). 
Jedná se o velmi důleţitý parametr, který stanovuje moţnost realizace stavby s předem 
danými metry čtverečními, tedy její potenciální výtěţnost. Bez těchto údajů se propočet 
budoucí ekonomické stavby neobejde. 
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Jestliţe pro dané území, které má např. 12 000 m2 je IPP stanoven na hodnotu 0,8, je 
tím dáno, ţe na daném území je moţné postavit objekt nebo objekty o ploše 12 000 krát 
0,8, tedy 9 600 m
2
. 
Dalším podkladem pro budoucí výtěţnost území je tzv. regulovaný plán. Ten určuje 
charakter, výšky a odstupové vzdálenosti určené pro daný IPP stanovený pro dané 
území. 
Dalším důleţitým podkladem je stav technických a inţenýrských sítí. Město Brno se 
např. potýká s velmi špatným a nedostatečným stavem kanalizačních stok a budoucí 
výstavba v okrajových částech je přímo závislá na moţném napojení. 
 
3.2.1. Koordinované stanovisko 
Pro zajištění územního rozhodnutí a stavebního povolení jsou klíčová dvě vyjádření. 
Jedná se o kladné stanovisko úřadu městské části pro danou lokalitu a především 
Koordinované stanovisko Odboru územního plánování a rozvoje Magistrátu města 
Brna. Součástí koordinovaného stanoviska jsou stanoviska všech odborných odborů, tj. 
odboru dopravy, odboru technických sítí, odboru ţivotního prostředí a dalších. Odbor 
územního plánování a rozvoje v podstatě nahrazuje útvar hlavního architekta.  
 
3.3. Analýza developerského projektu z hlediska funkce 
Z hlediska funkce se developerské projekty dělí na: 
 Výstavba bytových domů 
 Výstavba rodinných domů 





3.3.1. Výstavba bytových domů 
Při výstavbě bytových domů je nutné respektovat určité zásady, které je nutno chápat 
vţdy v širším kontextu dané lokality. 
Posuzovaná lokalita je zásadní z hlediska moţné budoucí kapacity bytových domů. Pro 
město Brno byla vypracována v roce 2000 studie o moţné zastavitelnosti městských 
částí a výslednicí byl závěr, ţe jedna obytná zóna snese přírůstek bytových jednotek 
v počtu do 180 (vyšší počet uţ začne působit potíţe jak marketingové (sloţitý prodej), 
tak pochopitelně technické z hlediska infrastruktury, to je např. občanská vybavenost).  
Občanská vybavenost dané lokality je velmi důleţitý aspekt pro umístění obytné zóny. 
Dobrá dosaţitelnost škol, školek a nákupních center je vţdy ţádoucí.   
Důleţitá hlediska: 
 samotná lokalita, její umístění, pověst apod. 
 dopravní dostupnost, městská hromadná doprava – někdy nutno vybudovat 
zastávky nebo nové trasy 
 občanská vybavenost – velmi důleţitý aspekt, často bohuţel opomíjený 
Bytové domy většinou netvoří obytné satelity za městem, ale jedná se o zástavbu: 
 volných pozemků (ty jsou dnes v intravilánu vzácností) 
 výstavbu v prolukách (komplikace většinou se sousedy) 
 koupě starých nevhodných objektů, jejich vystěhování, likvidace (zbourání) a 
následná výstavba 
 nástavba na stávajících objektech. 
Není výjimkou také kombinace výše uvedených moţností, např. při koupi volného 
pozemku je snaha developera přikoupit i vedlejší parcely i s objekty a tak získat 
moţnost architektonicky sternit větší územně plánovací celek. Nebo propojení více 
objektů přes střechy apod. 
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Z hlediska samotného situování domu je velmi důleţitá skladba a orientace jednotlivých 
bytových jednotek. 
Po prvorepublikové výstavbě, kdy díky neznalosti výtahových zařízení se počet podlaţí 
omezoval na 4 – 5, kdy spodní parter byl většinou vyuţit komerčně, nejvýstavnější bylo 
2. patro, kde jsou vidět sloţité balkóny často dekorovány sousošími, 3. a 4. podlaţí bylo 
standardní a 5. podlaţí slouţilo většinou jako sklady a prádelny. Orientace nebyla 
volena dle světových stran, ale dle pravidla umístění pokojů směrem do ulice, do dvora, 
schodiště a dle technického zázemí bytů. Občasná nepohodlnost je dodnes patrná. 
Pravým průlomem ve městě Brně byly stavby dvou významných stavitelů, pana Kuby a 
pana Dvořáka. Jejich zásluhou stojí dnes funkcionalistické bloky např. na ulici 
Kotlářské, Střední, Vnitřní, Bayerové apod. 
Jejich hlavním cílem, kromě typického arkýřového architektonického ztvárnění, bylo 
maximální vytěţení potenciálních metrů čtverečních s optimální funkčností bytů. 
Základem bylo v jakékoli délce uliční fronty provést zástavbu tak, aby v rámci jednoho 
domovního vchodu bylo jedno schodiště, jeden výtah a na kaţdém podlaţí co moţná 
nejmenší chodba, z které byly vstupy do jednotlivých bytů. 
Novátorskou metodou získali optimální poměr vyuţitelnosti (max m2 prodejních ploch) 
a účelovou funkčností (příčně provětratelné a prosvětlené byty). Obytné pokoje se 
začínaly orientovat do zahrad. 
Tyto funkční zásady platí dodnes a mnoho renomovaných architektonických ateliérů je 
pouţívá dodnes. 
 
3.3.2. Výstavba rodinných domů 
Výstavba rodinných domů formou developerských projektů podléhá přísným omezením 





Většinou se jedná o satelitní městečka, která ţivelně vznikají kolem větších měst a často 
negativně na dlouhá léta likvidují krásné pozemky necitlivou zástavbou. I zde platí 
pravidlo, ţe méně je někdy více a ţe maximální zastavěnost parcel nenese nejlepší 
výsledky. 
Výběr lokality je často dán průsečíkem moţnostmi danými územním plánem a ochotou 
původních vlastníků prodat většinou ornou půdu. Jedná se tedy o překonání níţe 
uvedených podmínek: 
 územní a regulační plán (území) musí být ve shodě s investičním záměrem 
 ochota prodat bloky parcel, hlavně strategicky důleţitých pro komunikační 
obsluţnost 
 zajištění inţenýrských sítí (častý problém kanalizace, absence čistíren, tlak ve 
vodovodní sítí apod.) 
 analýza segmentu na trh, tedy pro koho stavíme (v souvislosti s pracovními 
příleţitostmi) 
 dojezdová vzdálenost do města (pracovní příleţitosti) 
 zadání kvalitní architektonicko-urbanistické studie. 
U rodinných domů a jejich urbanistickém umístění na pozemek hraje velkou roli 
umístění z hlediska světových stran. Je neţádoucí, aby domy byly natáčeny obytnými 
místnostmi s prosklenými stěnami a se zahradou na sever. Optimální je orientace 
východ – západ. Vše se dá vyřešit při zadávání územně plánovací dokumentace.  
Velikost parcely odvisí od toho, zda stavíme řadovou zástavbu, polořadovou  zástavbu 
nebo domy samostatně stojící. Pro řadovou zástavbu uvaţujeme parcelu okolo 440 m2, 
pro samostatně stojící dům parcelu od 700 m2. 
Z hlediska technologie výstavby rodinných domů je po provedení základových 
konstrukcí následující: 
 dům vyzděný z cihel pálených 
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 dům vyzděný z materiálu porobetonových 
 dřevostavby 
 domy montované - panelové, většinou se také jedná o systém dřevostaveb 
Technologie provádění nemá velký vliv na konečnou cenu domu, coţ je  často v 
rozporu s marketingovou strategií a kampaní převáţně dodavatelů montovaných domů, 
kteří uvádějí velké finanční úspory montovaných dřevostaveb. 
Skutečnost je jiná. Podle technickohospodářských ukazatelů pro tvorbu cen ve 
stavebnictví pro 2005 byl 1 m
3
 obestavěného prostoru domů s vyzdívanými svislými 
konstrukcemi za 5 560,-Kč za m3, tak u dřevostaveb to bylo cca 5 480,- Kč za m3. 
Z těchto údajů je patrné, ţe výhodou dřevostaveb není cenová úspora, ale spíš rychlost 
výstavby, která se dá počítat po provedení základové desky na týdny, nikoli měsíce. 
 
3.3.3. Výstavba polyfunkčních objektů 
Výstavba polyfunkčních objektů se dá rozdělit dle funkčních hledisek do mnoha 
kategorií. 
Vyuţití a náplň je přímo závislá na územním plánu dané lokality a dalších regulativech. 
Zásadním parametrem je poţadavek na účel a to hlavně z hlediska umístění do 
polyfunkčního objektu bytových jednotek. Jestliţe budova má z hlediska uţitných ploch 
více jak 50 % bytových ploch a zbytek jsou prostory administrativní, obchodní apod., 
bere se budova z hlediska jejího zatřídění jako bytový dům a také se na něj vztahuje 
příslušná sníţená sazba DPH. V opačném případě, kdy je bytů méně jak 50 %, objekt je 
v kategorii nebytových a sazba DPH je v sazbě nesníţené, tudíţ pro rok 2011 dvacet 
procent.  
Polyfunkční domy lze dělit převáţně na: 
 objekty s převládající funkcí administrativní 
 objekty s převládající funkcí obchodní 
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 kombinace výše uvedených funkcí 
 objekty administrativní a obchodní s částí bytovou (byty většinou v horních 
patrech) 
 objekty s funkcí zábavy a trávení volného času 
U všech výše uvedených objektů je zásadní dobrá dopravní dostupnost a hlavně kvalitní 
vyřešení parkovacích ploch a garáţí. Stále častěji se poţaduje parkování v rámci 
půdorysu budoucího objektu, coţ je plněno výstavbou několikapatrových garáţí pod 
budoucím objektem. Podzemní garáţe jsou vítaným prvkem v kaţdém realizovaném 
objektu a většinou neexistuje jiná moţnost splnit náročné podmínky odboru dopravy 
Magistrátu města Brna. Jedinou překáţkou pro výstavbu objektů s podzemními 
garáţemi v městě Brně je platnost vyhlášky pro určitou část města, týkající se 
protipovodňových opatření. Tato vyhláška vydaná krajským úřadem zakazuje stavět 
objekty s podzemními podlaţími, tudíţ i s podzemními garáţemi. Dle posledních zdrojů 
z realitních věstníků se nesmyslnost tohoto opatření řeší na úrovni Krajského úřadu a 
primátora města Brna. V jiných městech jsou podzemní garáţe často povaţovány po 
vyklizení automobilů za retenční nádrţe, které mají pozitivní dopad na moţné důsledky 
povodní. 
Polyfunkční objekty jsou realizovány developerskými společnostmi za účelem: 
 rozdělení na jednotky se zápisem do katastru a následný prodej 
 ponechání ve vlastnictví investora a následný pronájem 
V městě Brně trh z hlediska objektů pro pronájem na mnoho let saturován, za 
posledních 10 let bylo postaveno za tímto účelem mnoho objektů, které dohromady 
nabízí několik set tisíc metrů čtverečních ploch na pronájem (ulice Heršpická, Bussines 
Park, Paladium apod.). Negativně pro moţnost pronájmů přispívá skutečnost, ţe v 90. 
letech bylo snahou restituentů bytových domů tyto vystěhovat a bytové domy 
rekolaudovat na kancelářské prostory. Toto se bohuţel podařilo a dnes máme město 
plné krásných bytových novobarokních a secesních domů zaplněných právníky, 
projektanty a mnohdy lékaři. Napravení tohoto stavu se daří velmi pomalu a je odvislé 
od cen za pronájem. V centru města se roční nájem v bývalém bytovém domě pohybuje 
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kolem 2 000,- Kč za m2, u nových administrativních center je částka dvojnásobná a 
tudíţ pro malé české subjekty nedosaţitelná. 
Objekty určené k prodeji mají svou perspektivu, stále častěji menší subjekty (právníci, 
notáři) hledají objekty, kde by mohly mít své kancelářské pracoviště a zároveň 
v horních patrech bydlení. 
 
3.4. Analýza problému s budoucími kupujícími 
Klientela je skupina budoucích kupujících, které pro svou potřebu kupují realizované 
domy, objekty nebo jejich části. Klientelu můţeme dělit z mnoha hledisek. 
Klienti jako: 
 zájemci o rodinné domy 
 zájemci o městské bydlení v bytových domech 
 klienti hledající prostory nebo objekty pro podnikání 
 zájemci o obchodní prostory 
 zájemci o kancelářské prostory 
 zájemci o výrobní prostory 
 ostatní 
Kaţdá skupina klientů má svoje specifické poţadavky, nároky ale také své finanční 
moţnosti. 
Klienti hledající bydlení (rodinné domy nebo bytovou jednotku) se dají z hlediska 




První skupina je ta, pro které je pořízení vlastní nemovitosti nutností a vyřešením 
problému bydlení. Tito klienti si převáţně úhradu budoucí nemovitosti řeší pomocí 
hypotéky a vlastní zdroje pořizují prodejem své vlastní starší nemovitosti (často se 
jedná o malé nevyhovující byty nebo drobná rekreační zařízení). Vzhledem k situaci na 
trhu a v bankovnictví je úspěšnost klienta získat hypoteční úvěr asi šedesáti procentní. 
To je dáno akceptabilní bonitou pro banku z hlediska moţnosti splácet hypotéku.  
Druhou skupinou budoucích kupujících jsou občané, kteří si po letech práce a často 
podnikání dostatečně finančně zajistili a v pozdějším věku si chtějí zařídit luxusní 
bydlení dle svých představ. Zájemci o rodinné domy jdou buď cestou individuální 
výstavby, to znamená, ţe si sami pořídí pozemek a na základě individuálního projektu  
postaví rodinný dům dle své potřeby nebo vyhledávají takové projekty, které jim 
umoţní splnění svých potřeb uţ v rámci realizovaného projektu. Tato skupina je stále 
objemnější a je nutno s ní stále více počítat. Praxe je taková, ţe tito klienti po mnoha 
měsících hledání konstatují, ţe na trhu je dost levných rodinných domů a bytů a na 
druhé straně opouštěných nadstandardních předimenzovaných sídel, jejichţ účelovost je 
často pochybná (jedná se o objekty za desítky milionů korun, jejichţ vlastníci se dostali 
do ekonomicky nezvládnutelné situace nebo se jedná o rozpad manţelství). Tyto 
objekty jsou prodejné cca za 70 % pořizovacích nákladů a často končí v rukách 
spekulantů. S těmito klienty nejsou problémy z hlediska financování, ale se splněním 
nároků a jejich poţadavky z hlediska standardů a vybavení domu nebo bytové jednotky. 
 
3.4.1. Standardy v developerských projektech  
Pod pojmem standardy v developerských projektech se rozumí popis a definice určitých 
dodávek a zařízení, které jsou sice pevně spojeny s konstrukcí, ale do jejich výběru 
můţe cílový klient během realizace výstavby zasahovat, měnit nebo poţadovat aplikaci 
své vlastní dodávky. 
Jedná se tedy převáţně o dodávky a tudíţ moţný výběr podlahových krytin, dále 
dodávka a typ vnitřních dveří, to je barevné provedení a moţný stupeň prosklení, dále 
dodávka obkladových materiálů do koupelen (keramika) a v neposlední řadě dodávka 
zařizovacích předmětů do koupelen a toalet, coţ jsou typy umyvadel, van a sprchových 
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koutů a k nim příslušné vodovodní baterie. S těmito standardy je klient dopředu 
obeznámen jak z hlediska přesného typu, tak z hlediska cenového a celková budoucí 
kupní cena nemovitosti obsahuje právě tyto typy zařizovacích předmětů a dodávek 
podlah a dveří. 
Do standardů se dá počítat i normou stanovený počet elektrických zásuvek a vyústění 
pro osvětlení. Veškeré poţadavky ze strany klienta jsou během realizace nebo před ní 
řešitelné, ale pouze v určitém čase (harmonogram výstavby) a za vzájemně 
odsouhlasenou cenu, která všechny tyto změny zachycuje. Tento proces se nazývá 
klientská změna.  
 
3.4.2. Problém klientských změn 
Klientskou změnou se rozumí realizovatelný poţadavek klienta na určité změny a 
moţný výběr určitých dodávek pro svou budoucí nemovitost. Klientské změny se dají 
rozdělit do dvou kategorií:  
 Dispoziční změny 
 Výběr úpravy povrchů a specifikace zařizovacích předmětů 
Kaţdá nemovitost, ať rodinný dům nebo bytový nebo polyfunkční objekt je 
vyprojektován s určitými dispozicemi, to znamená přesným rozvrhem jednotlivých 
místností vymezenými svými přesnými rozměry a umístěním v objektu. Někteří klienti 
jsou spokojení s umístěním objektu, ale poţadují v rámci rodinného domu nebo bytové 
nebo jiné jednotky větší nebo menší počet jednotlivých místností. Jedná se vlastně o 
změnu počtu a mnoţství dělících příček v dané jednotce. Tato změna můţe probíhat 
v raném stádiu stavby, protoţe od dispozic odvisí rozvody elektřiny, zdravotechniky a 
ústředního vytápění.  
Výběr povrchových podlah a vnitřních dveří plně závisí na poţadovaném 
architektonickém ztvárnění klienta a jeho poţadavku na celkový výraz kupované 
nemovitosti. Stejně tak zařizovací předměty klient odvisí od individuálního výběru, ale 
v neposlední řadě jsou přímo závislé na ekonomických moţnostech klienta. Součástí 
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popisu standardů, které jsou klientovi dopředu známy, je i jejich jednotková cena. 
V případě zájmu o provedení změny po výběru klienta jiné dodávky se odečte 
standardní cena určitého předmětu, který je standardem a připočte se cena nová. Po 
odsouhlasení ceny a podpisu klientské změny třemi stranami, kterými jsou developer 
(investor), cílový klient (budoucí kupující) a dodavatel stavby. Po podpisu dokumentu 
klientské změny a její úhradě vydá developer tzv. pracovní příkaz generálnímu 
dodavateli stavby, který na základně smlouvy o dílo a jejího ustanovení o klientských 
změnách je povinen tuto změnu provést.   
Z obecných zkušeností na trhu je dnešní stav přístupu klienta ke změnám takový, ţe 
jejich ochota finančního se podílení se na tvorbě klientské se redukuje na pouhou 
úhradu povrchových materiálů a souboru, které jsou “ vidět“. To znamená, ţe klient 
například při výběru jiného typu sprchového koutu je ochoten uhradit rozdíl mezi 
původním standardním prvkem a jím poţadovaným nadstandardním typem, ale veškeré 
montáţní poloţky, to znamená změny v hrubých rozvodech zdravotechniky, oboru 
elektro apod. jiţ hradit odmítá. Vše povaţuje za reţii developera nebo stavební firmy. 
Vzhledem k tomu, ţe není neobvyklé, aby finanční objem klientských změn 
představoval 15- 20 % z celkové ceny nemovitosti, je nutnost jasné metodiky a postupu 
v jednání s klientem zřejmá. Nejde tedy pouze o stanovení jednotlivých pravidel pro 
realizaci klientské změny, ale především o udrţení klienta v jeho zájmu, ochotě 
spolupracovat a celý obchod dotáhnou do úspěšného konce. 
Při mém studiu předchozích realizovaných projektů společnosti CHALUPA CZ spol. 
s.r.o. jsem zjistil, ţe při výstavbě velmi nadstandardních bytových jednotek v Brně 
Komíně, kde se podlahová plocha jednotlivých bytů pohybovala okolo 150 – 190 m2, 
došlo k velké disproporci mezi kalkulovanou cenou klientské změny od generálního 
dodavatele stavby (MSI Zlín), a celkovou cenou podepsanou klientem ve změnovém 
listě. Průměrně se jednalo o rozdíl kolem 30%. Praxe byla na konec taková, ţe generální 





Jako příklad mohu uvést velmi náročného a vlivného klienta, který se zavázal budoucí 
kupní smlouvou koupi prostorově mezonetového bytu v ceně cca 5 mil. Kč. V té době 
byla prodejní cena za 1 m
2
 cca 28 000,- Kč. Jeho poţadavky postupně přerůstaly během 
realizaci v dispozičně a kvalitativně ve zcela jiný typ bytu. Jednalo se o přestavbu na 
vícegenerační byt. Poţadavky na úpravy a změny se dostavovaly postupně a díky 
harmonogramu výstavby celého objektu nebylo moţné čekat na dořešení všech dodatků 
bez ohroţení celkového konečného termínu stavby, coţ by poškodilo ostatní klienty. 
Ovšem v případě neplnění poţadavků klienta hrozilo jeho odstoupení od smlouvy. 
Všechny změny řádně definoval a svým podpisem ztvrdil. Jednotlivé poloţkové 
rozpočty byly generálním dodavatelem stavby dopracovány těsně po jejich faktické 
realizaci na stavbě. Klient bez váhání uznal všechny dispoziční změny, to je vestavbu 
bytových příček, změnu cen podlahových materiálů, změnu cen v dodávce zařizovacích 
materiálu sanity apod. Ovšem jednání kolem úhrady podílu na zásadní změny v instalaci 
hrubých rozvodů ústředního topení, oboru elektro a také do statiky celého domu 
skončila neúspěchem. Klient by raději odstoupil od smlouvy. Rozdíl činil cca 150 tisíc 
korun a byl pokryt finanční rezervou.  Je skutečností, ţe při stavbě domu o 50 bytových 
jednotkách se uţ jedná o milionové částky. 
Tyto skutečnosti mě vedly ke zpracování účinné metodiky provedení bytové nebo jiné 








4. VLASTNÍ NÁVRHY ŘEŠENÍ 
4.1. Popis realizace developerského projektu 
Realizace developerského projektu sestává z mnoha činností a úkonů, které pouze při 
vzájemném dokonalém propojení vytvoří kompaktní celek, na jehoţ konci je kvalitní 
stavební dílo a řada spokojených klientů. Veškeré činnosti se dají rozdělit do níţe 
uvedených kategorií: 
 Rekognoskace jednotlivých městských částí z hlediska územního plánu a 
majetkoprávních poměrů.  
 Vytypovaní a vykoupení pozemků nebo objektů určených k demolici 
s jasným záměrem budoucí výstavby.   
 Zadání studie a následné projektové dokumentace včetně všech vyjádření 
dotčených orgánů a účastníků řízení pro územní rozhodnutí a vydání 
stavebního povolení. Na základě realizační projektové dokumentace výběr 
nejvhodnějšího generálního dodavatele stavby.  
 Zajištění finančního úvěru pro tzv. projektové financování a zajištění 
podpisů úvěrové smlouvy.  
 Samotná realizace výstavby a její zafinancování. 
 Zajištění budoucích kupujících, zajištění budoucích kupních smluv. 
 Projednání a řešení klientských změn. 
 Dokončení stavby v plánovaném termínu a následný prodej jednotlivých 
jednotek. 
Rozhodnutí o realizaci developerského projektu výstavby polyfunkčního objektu na 
ulici Sochorova 26 v Brně v Ţabovřeskách přišlo v roce 2007 vykoupením obytného 
statku o zastavěné ploše asi 360 m2 s pozemkem o celkové výměře 1780 m2. 
S okamţitou platností byly zahájeny přípravné práce na projektové dokumentaci, která 
byla zadána společnosti Ark 21 s.r.o. Vzhledem k tomu, ţe platný územní plán města 
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Brna vymezoval část předmětného pozemku pro komunikaci, který má zajistit propojení 
městských částí Komína a Ţabovřesek, byl celý projekt koncipován na budoucí stav 
stavby této propojovací komunikace. Tím developer společnost CHALUPA CZ přišla o 
část svého pozemku, který musí povaţovat za nezastavitelnou rezervu města. Po 
povelené změně indexu podlaţních ploch pro danou lokalitu a vyjasnění si všech 
regulací s Odborem územního plánování a rozvoje Magistrátu města Brna a projednání 
s městkou částí byly navrţeny a posléze vyprojektovány dva polyfunkční objekty, které 
jsou vzájemně propojeny vertikálním komunikačním jádrem. V prvním nadzemním 
podlaţí objektu uliční fronty jsou umístěny obchodní prostory a vjezd do areálu. Ve 
dvorním traktu, kde je umístěn druhý objekt, jsou také situovány parkovací stání a 
garáţe.  
Zakládání stavby bylo provedeno jako pilotové, nosný systém jako ţelozebetonový 
montovaný skelet a obvodový plášť byl vyzděn z keramického materiálu, přitom vše 
v nejvyšší moţné kvalitě a vysoce jakostním provedení. Skladba bytů byla navrţena od 
malometráţních garsonek přes byty 2+1 aţ po luxusní byty 4+1 s velkou terasou. Po 
zahájení prodeje, který byl zahájen po vydání územního rozhodnutí, se začaly uzavírat 
první budoucí kupní smlouvy. S kaţdým budoucím kupujícím, tj. klientem se začaly 
projednávat jeho poţadavky na dotvoření bytové jednotky a klientské změny. 
 
4.2. Řešení klientských změn 
Vymezení pojmů: 
Klient – fyzická či právnická osoba, která uzavřela s budoucím (i) prodávajícím (i) 
platnou a účinnou smlouvu o budoucí smlouvě o převodu vlastnického práva k bytové 
či nebytové jednotce včetně podílu na společných částech domu a pozemku (dále jen 
smlouva o budoucí smlouvě) 
Investor (developer) – společnost, která s budoucím (i) kupujícím (i) uzavřela platnou 
a účinnou smlouvu o budoucí smlouvě.  
Dodavatel – stavební společnost, která vykonává funkci generálního dodavatele stavby 
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Zodpovědný pracovník – pracovník dodavatele, který je oprávněn a povinen vyřizovat 
poţadavky klientů na změnu standardního vybavení jednotek41 
Klient je oprávněn uplatňovat jen takové změny, které nebudou zasahovat: 
 Do vnějšího vzhledu objektu (zásahy do fasády a vzhledu budovy a to včetně 
poţadovaného umístění klimatizační jednotky včetně barevného řešení, zábradlí 
balkónů a teras apod., dále změn typů materiálu oken a balkónových dveří) 
 Do společných částí objektu 
 Do nosných konstrukcí budovy a statiky objektu 
 Do svislých rozvodů jednotlivých médií 
 Do úrovní podlah (maximální tolerance 5 mm) 
 Do předepsaných protipoţárních opatření42 
Změna uplatněná klientem nesmí být v rozporu s vydanými stavebními povoleními 
vztahujícími se k výstavbě předmětného bytového domu a výstavbě související 
technické infrastruktury a nesmí být rovněţ v rozporu s platnými právními předpisy a 
normami. Ţádná uplatněná změna nesmí znehodnocovat, omezovat či jinak 
znevýhodňovat vlastníky sousedních bytových či nebytových jednotek. 43 
Pozdní uplatnění poţadavku na změny a velký rozsah poţadovaných změn v rámci 
jedné bytové či nebytové jednotky, které dle posouzení zodpovědného pracovníka 
dodavatele můţe ohrozit či znemoţnit plánovaný termín dokončení stavby (kolaudace) 
bytového domu, je zodpovědný pracovník dodavatele oprávněn odmítnout. 44 
 
                                                 
41
 Materiál příručky jakosti ISO 9000 spol.Impera a.s., 2011 
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 Materiál příručky jakosti ISO 9000 spol.Impera a.s., 2011 
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 Materiál příručky jakosti ISO 9000 spol.Impera a.s., 2011 
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 Materiál příručky jakosti ISO 9000 spol.Impera a.s., 2011 
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Zodpovědný pracovník dodavatele je oprávněn odmítnout takovou změnu poţadovanou 
klientem, kterou nelze provést z technických, technologických či jiných důvodů. O 
proveditelnosti poţadované změny rozhoduje dodavatel s případnou součinností 
generálního projektanta.45  
Mým návrhem a přínosem pro developerskou společnost, kde jsem pracoval, bylo 
vyřešení moţných klientských změn cestou zpracování kvalitních návrhů od 
renomovaných architektů, kteří se podíleli na urbanistickém a stavebním řešení 
projektu. Vzhledem k tomu, ţe se klientské změny týkají převáţně koupelen, toalet a 
dodávek, podlah a dveří, bylo pro tápajícího klienta hledajícího pomoc při splnění svých 
poţadavků dobrým vodítkem následující řešení:   
Pro kaţdý bytový blok jsem se dohodl s architekty, aby připravili návrhy a vizualizaci 
koupelen a toalet ve třech různých provedeních a to typu:  
 Standard, při jednom typu obkladů a dlaţeb, je moţné ještě barevné variantní 
řešení.  
 Luxusní minimalistická varianta (pouţití luxusních netradičních materiálů a 
jejich velmi citlivé zapracování do konceptu stávající dispozice).  
 Luxusní koupelna s řadou zdobivých prvků – vizuální styl „efekt“.  
Stejně tak byly zpracovány tři varianty vizualizací vnitřního prostoru obytných 
místností za pouţití třech druhů podlahovin, jedna varianta klasický dub, jedna varianta 
tmavší (ořech) a jedna ve světlém provedení (jasan), podobně u dveří a výmalby. Tyto 
materiály jsou graficky perfektně zpracovány a mají dokonalou vypovídací hodnotu pro 
budoucí celkové působení interiéru. Tato metoda se osvědčila a většina klientů si ze 
zvolených moţností ke své spokojenosti vybrala.  
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4.2.1. Provádění klientských změn 
V případě potřeby provedení klientské změny, která je nad rámec rejstříku, 
zpracovaného architekty, navrhuji následující postup: 
 stanovení a vymezení poţadavku klienta na jednotný vizuální styl 
 předání klienta designérovi, který je smluvním partnerem developera 
 vypracování vizualizace s návrhy designového architekta nebo se zapracováním 
konkrétních poţadavků klienta (zpravidla se jedná o dodávky obkladů nebo 
sanity) 
 po odsouhlaseném návrhu provést ekonomickou bilanci klientských změn a 
předloţení odpočtového a přípočtového rozpočtu klientovi. 
 po podpisu klienta a zaplacení části ceny klientských změn vystavit pracovní 
příkaz. 
Výpomoc nerozhodným klientům formou jimi neplacené konzultace a péči designové 
studia se prokázala jako velmi účinná a mnoho klientů tento postup povaţuje za 
výhodný s ušetřením času. 
Designové studio je vybaveno ukázkami a vzorky nabízených materiálů a předmětů 
včetně souhrnných a poloţkových rozpočtů. Klient je ihned obeznámen s moţnou 
cenovou relací jím poţadované změny. Dle našich zkušeností právě cena je určující pro 
četnost a úroveň standardů klientských změn. 
 
4.3. Zpracování postupů k souborům klientských změn- individuální 
přístup 
Veškeré změny, ať uţ vybavení či dispozičního řešení bytu, které jsou nad rámec 
návrhů od architektů nebo designového studia (tyto jsou v reţii investora – developera) 
se sjednávají s dodavatelem, který rovněţ pro klienta zpracuje finanční rozpočet a bude 
veškeré změny fakticky realizovat.  
54 
 
Všechna finanční plnění související s nadstandardním vybavením a změnami v bytové 
či nebytové jednotce jsou splatná na účet dodavatele, který rovněţ na nadstandardní 
práce poskytne klientovi záruku v trvání 3 roků, na nadstandardní vybavení, u kterého 
výrobce poskytuje záruku 2 let, se poskytuje záruka v této délce.  
Projeví-li klient souhlas s finančním rozpočtem, resp. s cenou za realizaci změn, je 
povinen uhradit 100% dohodnuté částky do 10 dnů po vystavení daňového dokladu – 
faktury na účet dodavatele, který je v daňovém dokladu uveden. Na základě klientem 
včasně provedené platby vydá dodavatel příkaz k vlastnímu provedení uplatněných 
změn v příslušné bytové či nebytové jednotce. 
V případě, ţe klient neprojeví souhlas s cenou za realizaci změn či z jakéhokoli důvodu 
od uplatněných změn odstoupí, případně neuhradí vystavený daňový doklad fakturu ani 
v dodatečné lhůtě 3 dnů, bude dotčená bytová či nebytová jednotka realizována ve 
standardním provedení.   
Standardní vybavení bytu lze pouze měnit tzv. “poloţku za poloţku“. Klient není 
oprávněn sniţovat rozsah standardního vybavení a ţádat odpočet prací nebo ceny 
standardních zařizovacích předmětů nebo poloţek, přičemţ případný nepouţitý 
standardní materiál či zařizovací předmět není moţno dodat klientovi za účelem pouţití 
jinde. U bidetu lze zařizovací předmět odečíst pouze při záměně za bidetovou spršku 
nebo WC kombinované s bidetem. Klient není oprávněn dodávat na stavbu vlastní 
materiál.  
V případě montáţe nadstandardu, který nedopovídá montáţi standardního vybavení 
nebo pěti násobně převyšuje cenu standardního vybavení, je dodavatel oprávněn účtovat 
příplatek za montáţ. 
V případě, ţe klient dodá podklady pro realizaci změn nečitelné, neúplné nebo jinak 
nekvalitní a pro tuto vadu nelze přistoupit k realizaci změn, má se zato, ţe podklady 
nebyly klientem dodány a dodavatel je oprávněn provést bytovou či nebytovou jednotku 
ve standardu. Tuto skutečnost je dodavatel povinen sdělit klientovi prostřednictvím 
veřejné datové sítě nebo telefonicky prostřednictvím SMS.  
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Dodavatel není povinen zhotovovat jakékoliv grafické podklady pro realizaci změn 
uplatněných klientem. Vyhotovení grafických podkladů a jejich předloţení dodavateli je 
povinností klienta.  
Součástí kupní smlouvy jsou ceny standardů:  
Tabulka 1: ceny standardů46 











ker.vč.plastových lišt 400,- Kč 0,2 80,- Kč 480,- Kč 
2 Dlaţby keramické 256,- Kč 0,2 51,- Kč 307,- Kč 
3 Umyvadlo 1028,- Kč 0,2 205,- Kč 1233,- Kč 
4 Vana plastová 5579,- Kč 0,2 1115,- Kč 6695,- Kč 
5 Baterie vanová 1353,- Kč 0,2 270,- Kč 1623,- Kč 
6 Klozet, sedátko 5126,- Kč 0,2 1025,- Kč 6151,- Kč 
7 Sprchová vanička 2272,- Kč 0,2 454,- Kč 2726,- Kč 
8 Sprchová zástěna 5907,- Kč 0,2 1181,- Kč 7088,- Kč 
9 Baterie umyvadlová 1312,- Kč 0,2 262,- Kč 1574,- Kč 
10 Dveře interiérové 6106,- Kč 0,2 1221,- Kč 7327,- Kč 
11 Plovoucí podlahy 450,- Kč 0,2 90,- Kč 540,- Kč 
 
Při záměně zařizovacího předmětu je vţdy nutné vzít v úvahu celý soubor montáţních 
prvků – můţe se výrazně lišit (například sifony, zapuštěné baterie apod.). 
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 Ceník cen standardů společnosti CHALUPA CZ, 2009 
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Nedílnou součástí pravidel změn je ceník obvyklých stavebních změn a změn designu. 
Změny, které nejsou uvedeny v ceníku, budou naceněny individuálně dle povahy 
uplatněné změny. V případě, ţe klient se stanovenou cenou nebude souhlasit, nebude 
změna realizována. Ceník a seznam stavebních změn se nachází v příloze B. 
 
4.4. Náklady  
Pro kvalitní ekonomický výsledek kaţdého ekonomického projektu je důleţitá 
počáteční rozvaha celkových nákladů a výnosů kaţdého projektu.  
Veškeré náklady developerského projektu se dají rozdělit do pěti kategorií: 
 Náklady akvizice neboli koupě pozemků nebo objektů určených k demolici. 
 Přímé náklady – samotná stavba inţenýrské sítě, demolice apod. 
 Nepřímé náklady – projektová dokumentace, inţenýrská činnost, technický 
dozor. 
 Právní a administrativní úkony – právní sluţby, marketing, realitní sluţby. 
 Finanční náklady – náklady na smluvní dokumentaci s bankou a úroky 
financující bance.  
Při realizaci developerských projektů je vţitou skutečností, ţe všechny banky poţadují 
minimálně zafinancování vlastními prostředky developera v minimální výši 30 %. 
Zbývajících 70 % hradí banka a to na základně úvěrové smlouvy, která vymezuje celou 
řadu přísných podmínek, které musí developer splnit a které bance zaručují návratnost 
svých finančních prostředků. V níţe uvedené tabulce je příklad financování projektu 





Tabulka 2: financování projektu
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Projekt "SOCHOROVA" CZK (mil.) 
% z celkových 
nákladů 
Financováno v tis. Kč 









Náklady akvizice (koupě) 11,890 28,58 0,00 11 890,00 0,00% 28,58% 
Pozemek 7,000 16,83 0,00 7 000,00 0,00% 16,83% 
Demolice 4,890 11,75 0,00 4 890,00     
Přímé náklady (stavební) 23,545 56,60 22 400,00 1 145,00 53,85% 2,75% 
Stavební náklady na výstavbu 22,000 52,88 21 100,00 900,00 50,72% 2,16% 
Inženýrské sítě 0,445 1,07 200,00 245,00 0,48% 0,59% 
Developerská rezerva 1,100 2,64 1 100,00 0,00 2,64% 0,00% 
Nepřímé náklady (architekt, 
management, atd.) 
3,940 9,47 1 600,00 2 340,00 3,85% 5,63% 
Projekt, TD, IČ, management 2,090 5,02 800,00 1 290,00 1,92% 3,10% 
Projekční činnost 0,740 1,78 0,00 740,00 0,00% 1,78% 
Inženýrská činnost 0,450 1,08 100,00 350,00 0,24% 0,84% 
Technický dozor 0,600 1,44 500,00 100,00 1,20% 0,24% 
Projekt management 0,300 0,72 200,00 100,00 0,48% 0,24% 
Právní a ostatní administr. 
výlohy 
1,850 4,45 800,00 1 050,00 1,92% 2,52% 
Právní výlohy 0,300 0,72 100,00 200,00 0,24% 0,48% 
Marketing 1,200 2,88 700,00 500,00 1,68% 1,20% 
Realitní činnost 0,200 0,48 0,00 200,00 0,00% 0,48% 
Ostatní administrativní úkony 0,150 0,36 0,00 150,00 0,00% 0,36% 
Finanční náklady (úroky, 
poplatky) 
2,225 5,35 2 225,00 0,00 5,35% 0,00% 
Poplatek za zpracování 0,264 0,63 264,00 0,00 0,63% 0,00% 
Rezervace prostředků 0,135 0,32 135,00 0,00 0,32% 0,00% 
Stavební monitoring 0,000 0,00 0,00 0,00 0,00% 0,00% 
Úroky 1,826 4,39 1 826,00 0,00 4,39% 0,00% 
Celkové náklady 41,600 100,00 26 225,00 15 375,00 63,04% 36,96% 
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Výnosy z budoucího prodeje a jejich minimální budoucí hodnota vytváří druhý zásadní 
parametr pro ekonomické zhodnocení projektu. Výchozím údajem je tzv. jednotková 
cena, kterou se rozumí cena za prodej jednoho metru čtverečního uţitné plochy bytové, 
kancelářské nebo obchodní jednotky, a to bez DPH i s DPH. Do konce roku 2011 bude 
pravděpodobně v platnosti zákon o sníţené sazbě DPH pro bytové jednotky do 120 
metrů čtverečních a pro rodinné domy do 350 metrů čtverečních uţitné plochy. Celkové 
daňové zatíţení je potřebné podrobně znát před uzavřením budoucích prodejních cen. 
Developeři se pohybují ve třech daňových soustavách: 
 Nájem z přidané hodnoty. 
 Daň z převodu nemovitosti. 
 Daň z příjmů právnických osob. 
Dle zákona o dani z převodu nemovitosti je developer osvobozen pouze od daně ze 
samotné stavby, nikoli ovšem z podílu na převodu pozemku. Pro zmiňovaný projekt 
Sochorova uvádím tabulku výnosů. Tabulka výnosů se nachází v příloze C. 
 
4.6. Ekonomické zhodnocení 
Ekonomickým zhodnocením projektu se rozumí posouzení ekonomické matrice celého 
projektu z hlediska poměru nákladů a výnosů. 
Hrubým ziskem se rozumí rozdíl mezi kompletními náklady a skutečnými výnosy před 
zdaněním ve všech třech výše uvedených soustavách. Developer by měl počítat se 
ziskem ve výši minimálně 15%.  
Vzhledem k situaci na trhu a celkem skeptickému náhledu bank na prodejnost 
jednotlivých projektů je situace dnes taková, ţe ekonomický předpoklad developera je 
ze strany banky často neakceptabilní. 
Banka nerespektuje potenciální výnosy z projektu tak, jak si stanoví a přeje developer, 
ale otázka prodeje je posuzována odborným znalcem, který stanoví minimální hladinu 
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cen prodeje. Je paradoxní, ţe potenciální výnos se rovná často z hlediska banky 
nákladům stavby. Tudíţ se zdá, ţe projekt negeneruje ţádný zisk. Důvodem tohoto 
stavu je obava bank, aby i při ještě větším cenovém propadu neztratily kontrolu nad 
svými financemi.  
Díky řešení klientských změn a dalších poţadavků budoucích kupujících na design 
jednotky byly bytové jednotky rozděleny formou předem zpracovaných vizualizací do 
tří kategorií: 
 Standardní, tj. bytová jednotka za cenu uváděnou v předprodeji.  
 Minimalistický design, který se prosazuje prostřednictvím aplikace luxusních 
materiálů s potlačením zdobných prvků (cenové navýšení takto předpřipravené 
jednotky o 3,5 %).  
 S designem evokující luxus, to znamená pouţití luxusních materiálů s řadou 
zdobných prvků, například u koupelen pouţití různých listel, bordur apod. 
(cenové navýšení takto připravené jednotky o 5 %). 
Provedení STANDARD: 
Tabulka 3: metodika klientských změn v provedení STANDARD48 
Náklady varianty STANDARD celkem: 41 600 000,- Kč 
Výnosy varianty STANDARD celkem: 52 063 320,- Kč 
Hrubý zisk: 10 463 320,- Kč 





                                                 
48
 Interní materiál metodiky klientských změn v provedení STANDARD ekonomického úseku 




Tabulka 4: metodika klientských změn v provedení MINIMALISMUS49 
Náklady STANDARD 41 600 000,- Kč 
Náklady na variantu MINIMALISMUS 250 000,- Kč 
Náklady varianty MINIMALISMUS celkem: 41 850 000,- Kč 
Výnosy STANDARD 52 063 320,- Kč 
Navýšení prodejní ceny na 1 bytovou jednotku 130 158, 30,- Kč 
Navýšení varianty MINIMALISMUS celkem 1 822 216,- Kč 
Výnosy varianty MINIMALISMUS celkem: 53 885 536,- Kč 
Hrubý zisk: 12 035 536,- Kč 
Hrubý zisk % 23 % 
 
Provedení LUXUS: 
Tabulka 5: metodika klientských změn v provedení LUXUS50 
Náklady STANDARD 41 600 000,- Kč 
Náklady na variantu LUXUS 700 000,- Kč 
Náklady varianty LUXUS celkem: 42 300 000- Kč 
Výnosy STANDARD 52 063 320,- Kč 
Navýšení prodejní ceny na 1 bytovou jednotku 185 940, 30,- Kč 
Navýšení varianty LUXUS celkem 2 603 164,- Kč 
Výnosy varianty LUXUS celkem: 54 666 484,- Kč 
Hrubý zisk: 12 366 484,- Kč 
Hrubý zisk % 23 % 
 
Při jednáních s budoucími kupujícími o jimi poţadované variantě a jejich rozhodnutím 
mezi třemi výše uvedenými navrhovanými vizuálními zpracováními se prokázalo 
následující, klienti poţadující malé byty nebo svobodárny se drţely typu standard, tj. 
                                                 
49
 Interní materiál metodiky klientských změn v provedení MINIMALISMUS ekonomického úseku 
společnosti CHALUPA CZ, 2010 
50
 Interní materiál metodiky klientských změn v provedení LUXUS ekonomického úseku společnosti 
CHALUPA CZ, 2010 
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bez navýšení kvality a bez navýšení ceny. Zájemci o prostorově velkorysé byty, tj. nad 
sto metrů čtvereční volili variantu luxus a cenové navýšení pro ně nepředstavovalo 
ţádnou překáţku. Zájemci o byty střední velikosti se většinou ucházeli o provedení 
v minimalistickém duchu Pro tyto klienty bylo navýšení kupní ceny akceptovatelné 
maximálně do výše tří procent.  
Tímto procesem se podařilo při aplikaci vyšších standardů zvýšit zisk firmy a díky 
komplexní připravenosti všech výše uvedených řešení (variant) byla ušetřena jedna 
pracovní síla a celý proces výstavby se urychlil a striktně se drţel v mezích původně 
plánovaného harmonogramu výstavby.  
Jako finanční zdroje slouţily finanční prostředky, které byly sloţeny z části z vlastních 
zdrojů (asi 30%) a zbývající část byla vykryta bankovním úvěrem společnosti 
Volksbank a.s. Celkové náklady stavby se dají rozdělit do těchto kategorií: 
 Koupě pozemku a demolice staré zástavby 
 Náklady na výstavbu nových objektů 
 Projektová dokumentace včetně autorského a technického dozoru 
 Management, právní sluţby a realitní sluţby 
 Finanční sluţby, bankovní úvěr 
Náklady projektu Sochorova dle jednotlivých celků (provedena byla varianta luxus ve 
všech bytových jednotkách): 
 Příprava území      11 890 000,- Kč 
  Stavební náklady      23 545 000,- Kč 
 Náklady na projekt, inţerýskou činnost a tech. dozor  3 940 000,- Kč 
 Právní sluţby a ostatní administrativa   1 850 000,- Kč 
 Finanční náklady – úroky     2 225 000,- Kč 
 Vícepráce klientské změny luxus        700 000,- Kč 
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 Náklady celkem       42 300 000,- Kč 
Výnosy projektu tvoří prodej jednotlivých bytových a obchodních jednotek, cena byla 
stanovena na jeden metr čtvereční a to ve výši 46 tisíc Kč.  
Celkový výnos projektu Sochorova činí po prodeji všech jednotek 54 666 486,- Kč. 
V současné době probíhá doprodej posledních bytů a jednoho volného obchodního 
prostoru. Bankovní úvěr, který činil 26 225 000,- Kč, je k dnešnímu dni z výnosů 
prodaných bytů splacen. Hrubý zisk na daném projektu činí 12 366 486,- Kč. Původně 
hrubý kalkulovaný zisk činil 10 463 320,- Kč. Z toho je patrné, ţe řešení klientských 
změn formou předem plánovaných variant a předem stanovených materiálů přineslo 
zvýšení hrubého zisku o 1 903 166,- Kč.  
Projekt výstavby polyfunkčního domu Sochorova se ukázal jako velmi přínosný a jeho 














Cílem této bakalářské práce bylo vytvoření podnikatelského záměru, realizace 
developerského projektu, kterým byla výstavba a prodej bytových a obchodních 
jednotek polyfunkčního domu v Brně v Ţabovřeskách. Zdrojem pro mou práci byly 
poznatky získané během přípravy a následné realizace tohoto projektu. Samotná 
realizace developerského projektu je dlouhodobý proces, který trvá přibliţně dva roky, 
příprava území, projektové dokumentace a získání územního hodnocení a stavebního 
povolení trvala bezmála jeden kalendářní rok. 
Zvláště náročnou částí při developerském projektu je výběr správné lokality z hlediska 
kvality budoucího prostředí, tak z hlediska dopravní dostupnosti osobními vozy i 
městkou hromadnou dopravou. S nákupem pozemku a domů určených k demolici 
přistoupila firmy Chalupa CZ v roce 2007 s vědomím, ţe do budoucna se tato lokalita 
stane převáţně zástavovým územím pro bytové domy. Pozornost byla věnována 
analýzám obecného a oborového okolí, jeţ měly vliv na umístění a skladbu objektu. 
Ukázalo se, ţe daná lokalita splňuje všechny náročné poţadavky pro bydlení a obchod. 
Při zpracování své práce jsem zhodnotil analyzované území a popsal zajištění 
nejsloţitějšího dokumentu, kterým je získání koordinovaného stanoviska Odboru 
územního plánování Magistrátu města Brna. Výběr lokality byl stanoven v souladu 
s územním plánem s moţností odkoupit v dané lokalitě objekty určené k demolici a tím 
si zajistit stavební parcely pro budoucí výstavbu. Získání kvalitních parcel, které jsou 
v souladu s územním plánem a regulačním plánem Magistrátu města Brna, je naprosto 
klíčové, ale velmi sloţité, pro realizaci atraktivního developerského projektu.  
K výstavbě developerského projektu, na který bylo potřeba z bankovních zdrojů 26 mil. 
Kč, byl pouţit bankovní produkt, tzv. projektové financování. Vlastní zdroje činily 
36,96 % celkových nákladů, bankovní úvěr činil 63,04 %. Důleţitou sloţkou pro 
kvalitní výsledek developerského projektu je stanovení správné prodejní ceny za jeden 
m
2
 čtvereční. V dané lokalitě byla cena stanovena na 46 000,- Kč za jeden m2. Během 
výstavby se prokázalo, ţe tato cena je maximální moţná. 
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Na závěr chci říci, ţe tvorba a realizace developerského projektu, který je určen 
k rozprodání mezi budoucí klienty, je zajímavou činností a mě těší, ţe jsem se mohl 
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Příloha A – Legenda: členění lokalit na územně stavební celky50 
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Příloha B – Ceník a seznam stavebních změn
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Popis změny M.j. Cena za změnu 
změna umístění příčky bm 100 Kč 
zrušení příčky bm 0 Kč 
přidání příčky bm 2 600 Kč 
změna dveřního otvoru v příčce - zvětšení ks 1 500 Kč 
přidání dveřního otvoru v příčce ks 1700 kč 
změna dveřního otvoru v nosné stěně pokud toto stavební 
technik, resp. statik, povolí 
ks 5 000 Kč 
přidání dveřního otvoru v nosné stěně pokud toto stavební 
technik povolí 
ks 10 000 Kč 
změna orientace dveří levé nebo pravé ks 100 Kč 
otočení dveří (změna způsobu otvírání dovnitř nebo ven z 
místnosti) 
ks 100 Kč 
posuvné dveře do pouzdra ks 4000Kč + cena 
pouzdra a dveří 
změna umístění zásuvky, vypínače, termostatu do 0,5m ks 100 Kč 
změna umístění zásuvky, vypínače, termostatu do 3m ks 250 Kč 
změna umístění zásuvky, vypínače, termostatu nad 3m ks 500 Kč 
přidání běžné zásuvky ks 800 Kč 
přidání zásuvky samostatně jištěné (myčka, pračka, 
venkovní prostory, atd.) 
ks 1 500 Kč 
přidání vývodu pro světlo na stropě, na stěně ks 800 Kč 
změna umístění vývodu pro světlo na stropě, na stěně do 
0,5m 
ks 100 Kč 
změna umístění vývodu pro světlo na stropě, na stěně do 3m ks 250 Kč 
změna umístění vývodu pro světlo na stropě, na stěně nad 
3m 
ks 500 Kč 
změna umístění vývodů pro 380V v rámci kk ks 500 Kč 
přidání vypínače, spínače, ovladače apod. ks 1 300 Kč 
přidání elektrické temperovací rohože do 2m2 m
2
 8 000 Kč 
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přidání elektrické temperovací rohože nad 2m2 m
2
 6 000 Kč 
změna umístění zásuvky STA, TLF,zvonku,DT do 0,5m ks 100 Kč 
změna umístění zásuvky STA, TLF,zvonku,DT do 3m ks 250 Kč 
změna umístění zásuvky STA, TLF,zvonku,DT nad 3m ks 500 Kč 
příprava trubkováním bm 300 Kč 
změna umístění umyvadla, umývátka, vany, sprchového 
koutu, výlevky, včetně vývodů na vanu nebo podomítkové 
baterie v rámci místnosti, kde se předmět nachází, do 50 cm 
ks 500 Kč 
změna umístění umyvadla, umývátka, vany, sprchového 
koutu, výlevky, včetně vývodů na vanu nebo podomítkové 
baterie v rámci místnosti, kde se předmět nachází, nad 50 
cm na stejné stěně 
ks 2 000 Kč 
změna umístění umyvadla, umývátka, vany, sprchového 
koutu, výlevky, včetně vývodů na vanu nebo podomítkové 
baterie v rámci místnosti, kde se předmět nachází, na jinou 
stěnu 
ks 4 000 Kč 
přidání umyvadla, umývátka, vany, sprchového koutu, 
výlevky 
ks 3000 Kč + cena  
výrobku 
přidání závěsného WC ks 8000 Kč + cena 
výrobku 
změna umístění WC mísy ks 5 000 Kč 
změna umístění vývodů pro pračku, myčku do 50 cm ks 300 Kč 
změna umístění vývodů pro pračku, myčku nad 50 cm na 
stejné stěně 
ks 1 000 Kč 
změna umístění vývodů pro pračku, myčku na jinou stěnu ks 1 500 Kč 
přidání vývodů pro pračku, myčku ks 4 000 Kč 
změna umístění vývodů pro dřez v rámci kuchyně do 50 cm ks 500 Kč 
změna umístění vývodů pro dřez v rámci kuchyně nad 50 
cm na stejné stěně 
ks 1 000 Kč 
změna umístění vývodů pro dřez v rámci kuchyně na jinou 
stěnu 
ks 1 500 Kč 
přidání vývodů pro dřez v rámci kk ks 3 000 Kč 
přidání vývodu pro zahradní ventil ks 5000Kč + cena 
ventilu 
změna umístění otopného tělesa do 50 cm ks 800 Kč 
změna umístění otopného tělesa do 100 cm ks 1 000 Kč 
změna umístění otopného tělesa nad 100 cm ks 2 000 Kč 
  
přidání otopného tělesa ks 3000Kč + cena tělesa 
změna otopného tělesa do 1000W ks -500Kč + cena tělesa 
změna otopného tělesa nad 1000W ks -1000Kč + cena 
tělesa 
koordinace a práce technika(nebude účtováno pokud 
kalkulace obsahuje 3 a více položek) 




















Příloha C – Tabulka výnosů společnosti CHALUPA CZ 52 
číslo jed. Výměra [m2] Popis Cena za jednotku celkem Cena bez DPH Cena  s DPH 
1 46,38 obchodní prostor 2133480 2133480 2560176 
2 46,67 obchodní prostor 2146820 2146820 2576184 
3 65,22 bytová jednotka 3045120 3045120 3288729,6 
4 62,03 bytová jednotka 2898380 3162380 3415370,4 
5 30,61 bytová jednotka 1453060 1565260 1690480,8 
6 84,77 bytová jednotka 3944420 4170580 4504226,4 
7 65,22 bytová jednotka 3045120 3045120 3288729,6 
8 62,03 bytová jednotka 2898380 3162380 3415370,4 
9 30,61 bytová jednotka 1453060 1565260 1690480,8 
10 84,77 bytová jednotka 3944420 4170580 4504226,4 
11 65,22 bytová jednotka 3045120 3045120 3288729,6 
12 62,03 bytová jednotka 2898380 3162380 3415370,4 
13 30,61 bytová jednotka 1453060 1565260 1690480,8 
14 84,77 bytová jednotka 3944420 4170580 4504226,4 
15 86,6 bytová jednotka 4028600 4887480 5278478,4 
16 92,62 bytová jednotka 4305520 4305520 4649961,6 
17 10 Garáž 260000 260000 312000 
18 10 Garáž 260000 260000 312000 
19 10 Garáž 260000 260000 312000 
20 10 Garáž 260000 260000 312000 
21 10 Garáž 260000 260000 312000 
22 10 Garáž 260000 260000 312000 
23 10 ks parkovací stání 1200000 1200000 1440000 
C E N A C E L K E M 
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